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Abstrakt 
Tato bakalářská práce se zaměřuje na podnikatelský plán, který má posloužit 
pro vytvoření pobočky. Pobočka má za úkol rozšířit obchodní oddělení společnosti TOP 
servis spol. s r.o. V práci jsou vypočítány náklady na vzniklou pobočku a případné 
zisky. A taky navrhnout novou organizační strukturu v podniku. 
 
Abstract  
This thesis focuses on the business plan, which is used to create a branch. Branch aims 
to expand sales department of TOP servis spol. s r.o. In the thesis calculated the costs 
incurred by a branch and  of the potential gains . And also propose a new organization 
structure in the enterprise. 
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I když v dnešní době nevzniká tolik nových firem jako zhruba před 5 lety, stále se 
najdou lidé, kteří začínají podnikat. Spousta začínajících podnikatelů má dobrou 
myšlenku, ale chybí jím finanční zdroje. Z toho důvodu často před začátkem podnikání 
vytvoří tito lidé podnikatelský plán, s kterým se poté snaží oslovit potencionální 
investory, aby od nich mohli získat finanční investici.  
Bakalářskou práci budu zpracovávat pro TOP servis, spol. s r.o. Tuto společnost jsem si 
vybral, jelikož v ní vykonávám již několik let práci jako brigádník a navíc jsem zde 
vykonával i povinnou školní praxi. Ze znalostí, které jsem získal při vykonávání práce 
na různých pracovních pozicích ve všech odděleních podniku, si můžu dovolit tvrdit, že 
znám podnik velmi dobře. Protože po skončení studia se mnou podnik počítá jako 
s novým pracovníkem, tak bych rád tuto prací podniku pomohl při rozšíření obchodního 
oddělení o novou pobočku. 
TOP servis, spol. s r.o. je výrobní podnik, jehož obor působení patří sice do 
všeobecného strojírenství, ale hodně je závislý na stavebním průmyslu. Podnik se 





1. Vymezení problému, cíle, metodika práce a metody 
 
Podnik se za posledních několik let poměrně rozšířil. Vedení podniku investovalo 
nemalou část finančních prostředků do modernizace výrobního zařízení, aby mohl 
podnik nabízet svým zákazníkům, ty nejlepší výrobky. Kvůli těmto novým 
modernizačním krokům se firmě rozrostla výrobní oblast. Vedení podniku je si vědomo 
toho, že k tomu, aby podnik byl prosperující a držel si, popřípadě i rozšiřoval svůj 
obchodní podíl na trhu, nestačí pouze vyrábět výrobky té nejvyšší kvality ale umět je i 
prodat. Proto vedení společnosti uvažuje o rozšíření svého odbytového oddělení. 




Hlavním cílem mojí bakalářské práce je vypracovat pro TOP servis, spol. s r.o. 
podnikatelský záměr, na jehož základě by se společnost rozhodla vybudovat svou novou 
pobočku. K tomuto záměru jsem dospěl z toho důvodu, že se podnik v minulých letech 
neustále snažil rozšiřovat a inovovat svoji výrobní činnost, ale trochu opomněl rozvíjet 
i svoje obchodní oddělení. 
Mezi důležité vedlejší cíle, které tato práce má, patří najít vhodné lokace pro umístění 
nové pobočky. Správná lokace pobočky je nesmírně důležitá, neboť když se umístí 
blízko odběratelům našeho zboží, ušetří se tak podniku finance i čas. Vedlejším cílem je 
také popis fungování pobočky a navrhnutí nové organizační struktury v podniku. 
V neposlední řadě spočítám, jaké množství finančních zdrojů bude muset podnik 
uvolnit pro realizaci projektu.    
 
1.2. Metodika práce a metody 
 
Dřív než se ale vůbec začnu zabývat samotným podnikatelským záměrem, vysvětlím 
na začátku několik důležitých odborných pojmů, které se přímo týkají tématu 
bakalářské práce. Potom provedu několik analýz, jenž mně pomohou zmapovat jak 
vnitřní tak i vnější prostředí podniku. 
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K tomuto zmapování použiju metody 7S, SLEPT analýzu, analýzu trhu, Porterův model 
konkurenčních sil a nakonec i SWOT analýzu. Všechny tyto metody nejprve 
v teoretické části vysvětlím a v další kapitole se je pokusím aplikovat na společnost 
TOP servis spol. s r.o. 





2. Teoretická část 
 
V této části práce se zaměřím na teorii. Pomocí odborné literatury teoreticky vysvětlím 
co je to podnikatelský záměr a dalších několik důležitých pojmů, které budu v dalších 




Podnikem se pro účely tohoto zákona rozumí soubor hmotných, jakož i osobních 
a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové 
hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem ke své 
povaze mají tomuto účelu sloužit, jak je uvedeno v zákoně č. 513/1991 Sb. 
Jak je uvedeno v obchodním zákoníku (č.513/1991 Sb.) podnik je věc hromadná. Na 
jeho právní poměry se použijí ustanovení o věcech v právním smyslu. Tím není dotčena 
působnost zvláštních právních předpisů vztahujících se k nemovitým 
věcem, předmětům průmyslového a jiného duševního vlastnictví, motorovým vozidlům 




Podnikatelem se může stát buď fyzická osoba, nebo osoba právnická, což jsou převážně 
obchodní společnosti. 
Dle obchodního zákoníku (č. 513/1991 Sb.) je podnikatelem v České republice: 
 „a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle  
    zvláštních předpisů, 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle  




Obrázek 1: Podoby podnikatele 
(Zdroj: Koráb, Peterka, Řezňáková, 2008, s.27) 
 
 
Tab. 1: Počet podnikatelů od roku 1993 do roku 2010 v ČR 




„Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním 
jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ Jak lze dohledat 
v obchodním zákoníku (č. 513/1991 Sb.) 
 
2.4. Druhy plánů 
 
Chce- li být člověk v dnešní době úspěšný, musí si všechny činnosti dopředu 
naplánovat. Jedině tak mu totiž do cesty za cílem nevstoupí nějaká neočekávaná 
 1993 2003 2008 2009 2010 
Právnické 
osoby 
94920 236185 285496 304859 315786 
Fyzické 
osoby 
794937 1726683 1826928 1868756 1889991 
Celkem 882565 1900575 2035266 2085906 2116332 
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překážka, s kterou by si nevěděl poradit. Toto pravidlo neplatí pouze v podnikání, ale i 
v soukromém životě.  
V podnikání bychom mohli za nejdůležitější plán označit podnikatelský plán neboli 
podnikatelský záměr. Existuje ale i nespočetné množství dalších plánů, které se mohou 
dokonce nacházet v podnikatelském plánu. Podle funkčních oblastí bychom je mohly 
rozdělit na: 
- Marketingové plány 
- Výrobní plány 
- Organizační plány 
- Finanční plány 
- Plány řízení kvality 
- Plány R&D(výzkumu a vývoje) 
- Počítačové plány 
 
Plány by se daly rozdělit ale i podle jiného hlediska a to např. podle toho na jak dlouho 
dobu jsou plánovány: 
 
- Krátkodobé – operativní plán 
- Střednědobé-  taktický plán  
- Dlouhodobé-  strategie. (Koráb, Peterka, Řezňáková, 2008)  
 
2.5. Podnikatelský záměr 
 
Podnikatelský záměr bývá v podniku zpravidla využíván ke dvěma činnostem. Za první 
je to určitý vnitřní dokument, který slouží podniku jako základ vlastního řízení. Druhý 
význam podnikatelského záměru je pro podnik mnohem důležitější. Jedná se o externí 
využití a to ve chvíli, kdy podnik hodlá použít cizí kapitál pro financování projektu, 
nebo když se uchází o nenávratnou podporu, jako jsou státní dotace, evropské dotace, 
atd. V tomto případě je vždycky důležitý mít správně a kvalitně zpracovaný 
podnikatelský záměr, jelikož na jeho základě můžeme přesvědčit poskytovatele 
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kapitálu, ať už banku či jiného investora, o výnosnosti projektu, na jehož financování 
bude kapitál použit. (Fotr a Souček, 2005) 
2.5.1. Funkce podnikatelského záměru 
 
Podnikatelský záměr má v podstatě dvě funkce, jak jsme si řekli v předchozí 
podkapitole. Dle Wupperfelda (2003) jsou to tyto funkce: 
 
1. Nástroj řízení- podnikatelský záměr může pro zakladatele podniku 
sloužit jako řídící dokument. Jako takový má několik využití: 
 Pomocí podnikatelského záměru se dá daleko lépe představit 
podniková koncepce. 
 Vypracováním podnikatelského plánu se jasně definují cíle a 
strategie podniku.  
 Kromě podnikatelského plánu se vytvoří i směrnice, které při 
vzniku podniku budou upravovat práci managementu 
a zaměstnanců. 
 Vypracovaný podnikatelský záměr mohou zhodnotit odborníci. 
Na jejichž komentářích a připomínkách se dá posléze 
podnikatelský záměr zdokonalit. 
 Pomocí podnikatelského plánu se dá zjistit, jestli byly naplněny 
všechny plány. Pokud skutečnost je ale jiná než plán, musí se 
zjistit, proč k tomu došlo.   
 
2. Dokument pro získání financí- S investory může začít vedení podniku 
jednat, až bude mít sestaven podnikatelský záměr, díky kterému budou 
představovat své podnikání. Majitelé podniku by měly sestavovat 
podnikatelský záměr, pokud chtějí získat finance v podobě: 
 bankovního úvěru 
 vlastního kapitálu soukromých investorů 
 státní dotace 




2.5.2. Struktura podnikatelského záměru 
 
Pro každý podnik existuje individuální obsah podnikatelského záměru, avšak jisté znaky 
by měly být obsaženy ve všech podnikatelských záměrech. Podle Koráb, Peterka a 
Řezňákové (2008) jsou to tyto základní části:  
 
 Titulní strana – obsahuje údaje jako je název a sídlo společnosti, jména a 
kontakty společníků, popis a případně povahu podnikání. 
 Exekutivní souhrn – tuto část bychom měli vypracovat až na závěr celého 
podnikatelského záměru. Jedná se v podstatě o souhrn nejdůležitějších 
aspektů podnikatelského záměru, jako jsou hlavní myšlenka, očekávání a 
silné stránky projektu atd. Z tohoto důvodu je nezbytné zpracovat 
exekutivní souhrn co nejlépe, neboť na jeho základě se lidé, kterým je 
podnikatelský záměr určen, rozhodují, zda ve čtení budou pokračovat či 
nikoliv. 
 Analýza trhu – žádný plán nemůže být úspěšný, pokud neznáme 
konkurenci, jenž nás může ovlivnit. Z tohoto důvodu je důležité provést 
analýzu konkurenčního prostředí a tím se seznámit se silnými a slabými 
stránkami našich největších konkurentů. Dále nesmíme zapomenout provést 
segmentaci trhu, podle čeho se analyzují zákazníci. Vhodné je se zmínit 
o přírodních faktorech, legislativních podmínkách, popřípadě politické 
situaci, protože toto všechno může ovlivnit náš podnikatelský záměr.    
 Popis podniku – tato část by měla investorovy představit náš podnik. 
Investor by se měl dozvědět, jaký je obor působení podniku, z čehož 
vyplývá, jaké výrobky vyrábí či popřípadě jaké služby poskytuje 
zákazníkům. Důležité je zmínit i organizační strukturu podniku, aby se 
ukázalo, jak je podnik řízen. V neposlední řadě by měl být investor 
seznámen i se strategií a cíly podniku, neboť bez těchto informací se může 
jenom těžko rozhodnout, zda do projektu investuje své peníze.  
 Výrobní (obchodní) plán – tato kapitola bude jiná pro výrobní podnik než 
pro nevýrobní podnik. Jedná- li se o výrobní podnik, musíme zde uvést 
19 
 
veškerý výrobní proces podniku. Uvedeme i všechny stroje, zařízení 
a materiál, jenž podnik k výrobě využívá. Pokud ale náš podnik je 
nevýrobního charakteru, vypíšeme zde informace o nákupu zboží, 
skladovacích prostorách, popřípadě i poskytované služby. U obou typu 
podniků by měly být dále uvedeni i dodavatelé se kterými podnik 
spolupracuje. 
  Marketingový plán – tato část plánu je jedna z nejdůležitějších, neboť se 
zde prezentuje, jak podnik bude své výrobky popřípadě služby 
oceňovat, distribuovat a propagovat. Zvláště v dnešní době je tato část 
nesmírně důležitá, neboť není nejdůležitější vyrobit nové produkty, ale 
dokázat přesvědčit zákazníky, že by si měli tyto produkty koupit. Podle této 
kapitoly může investor zhodnotit, jestli je podnik schopen své produkty 
na trhu prodat zákazníkům či nikoliv.  
 Organizační plán – zde je uvedena forma vlastnictví podniku, vyjádření 
obchodních podílů. U obchodní společnosti je nezbytné rozvést údaje 
o managementu. Pomocí organizační struktury je znázorněna nadřízenost 
a podřízenost jednotlivých pracovníků. U hlavních vedoucích je uvedena 
i praxe a dosažené vzdělání. 
 Hodnocení rizik- není špatně, že jsou s projektem spojena určitá rizika. 
Podstatné je, aby potencionální investor pochopil, že je si podnikatel všech 
možných rizik vědom a že je schopen je vyřešit, pokud v podnikání 
nastanou. 
 Finanční plán- nedílnou součástí podnikatelského záměru je finanční plán. 
Pomocí tohoto plánu se zjišťuje, jak rozsáhlá bude potřebná investice 
do projektu. Finanční plán by měl obsahovat tyto části:   
- předpokládané příjmy a výdaje aspoň na tři roky 
- cash-flow v následujících třech letech 
- přibližnou rozvahu, která nám určí finanční situaci podniku 
k určitému datu. 
 Přílohy (podpůrná dokumentace)- tady se uvádí materiály, které nejsou pro 
samostatný podnikatelský plán stěžejní. Navíc nejdou ani pořádně zařadit 
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do jednotlivých kapitol. Můžeme tu uvádět např. fotografie produktů, 
výsledky dosažených při průzkumu trhu, výpis z obchodního rejstříku atd.  
 
 
2.5.3. Podoba podnikatelského záměru  
 
Podnikatelský plán by měl být v první řadě srozumitelný a přehledný, neboť osoba, 
která ho čte, má mnoho i jiné práce. A když se budeme vyjadřovat moc složitě 
a kostrbatě, nemusíme ho naším projektem vůbec zaujmout. Proto je důležité 
se vyjadřovat jednoduše a v jedné větě nemíchat zbytečně moc myšlenek. Není 
na škodu některé informace seřadit do tabulky, jelikož je to mnohem přehlednější. 
Takto se dají seřadit například informace týkající se finančního plánu. 
Důležitá je i stručnost, neboť bankéř či ředitel by se u dlouhého a barvitého líčení mohl 
nudit. Proto by měl být podnikatelský plán co nejstručnější s nejdůležitějšími údaji 
o projektu. 
Jednotlivé skutečnosti a nápady by se měly v podnikatelském plánu předkládat tak, jak 
jdou logicky po sobě. Měli bychom si také dávat pozor, aby to, co uvádíme v jednom 
odstavci, si neprotiřečilo s tím, co je napsáno o několik odstavců později. (Blackwell, 
1993) 
Obrázek 2: Podnikatelský plán jako součást procesu plánování 
(Zdroj: Koráb, Peterka, Řezňáková, 2008, s.37) 
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U podnikatelského plánu je podstatné podkládat naše tvrzení čísly, neboť každého 
investora spíše zaujmou informace o finanční nákladnosti a pozdějším zisku než nějaké 
technologické a technické detaily projektu. Většina investorů jsou spíš ekonomové 
než technici, takže těmto detailům stejně nerozumí. 
V neposlední řadě by všechno, co je uvedeno v podnikatelském záměru mělo odvíjet od 
skutečnosti a pravdivých údajů. Na jednu stranu bychom neměli záměrně tajit možná 
rizika spojená s naším projektem. Ale na druhé straně musíme umět hlavně co nejlépe 
podat naše konkurenční výhody a ziskovost našeho projektu. (Fotr, 1995) 
 
2.5.4. Nejčastější chyby spojené s podnikatelským záměrem 
 
Obecně platí fakt, že pokud podnikatel nemá dostatek zkušeností, tak to vede většinou 
k nezdaru. Proto není žádná slabost podnikatele, který požádá o radu člověka, který má 
v daném oboru již získané cenné zkušenosti. 
Aby byl podnikatelský záměr sestaven co nejlépe, je důležité se při jeho sestavování 
vyvarovat některým chybám. Podle Koráb, Peterka a Řežňákové (2008) jsou 
nejzávažnější chyby tyto:  
a) Odložení plánu na zítřek – podnikatelé řeší mnoho jiných problémů s pojené 
s projektem. A k vytvoření projektu je donutí defakto až ta skutečnost, že ho 
po nich někdo vyžaduje. 
b) Špatné cash-flow- tato chyba nastává hlavně v začátcích a to převážně 
u malých podniků. 
c) Inflace podnikatelské myšlenky- není dobré zbytečně přeceňovat důležitost 
své podnikatelské myšlenky, protože nové myšlenky je daleko obtížněji 
prodat, neboť člověk je od přírody nedůvěřivý k novým věcem. Investoři 
v začátcích daleko raději investují do lidí než do myšlenek. 
d) Strach a obavy – v dnešní době se tento problém vyskytuje podstatně 
méně, neboť existuje spousta odborných knih, které se zabývají vytvořením 
podnikatelského záměru, nebo jsou na trhu různé poradenské 
společnosti, které ho vytvoří za nás. Samozřejmě za tuto službu zaplatíme 
takové společnosti nemalé peníze. 
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e) Vágní cíle – každý cíl by měl být v první řadě specifický, měřitelný, 
akceptovatelný, reálný a ohraničený v čase (SMART). Takto definovaný cíl 
vypoví o našem projektu daleko víc, než cíl typu: chceme být nejlepší či 
chceme být největší.  
f) Jeden podnikatelský záměr se hodí na vše – žádný podnikatelský plán není 
tak univerzální, aby se mohl použít na jakýkoliv projekt. Proto je zapotřebí 
pro každý projekt vytvořit nový podnikatelský plán. 
g) Mnoho priorit – každý podnikatelský záměr by měl obsahovat 3 – 4 priority. 
Čím víc priorit obsahuje, tím se stává podnikatelský záměr chaotický, složitý 
a ve výsledku se nedá ani zrealizovat.  
h) Naslepo nastřelené cesty růstu – důležité je, abychom na začátku podnikání 
přemýšlely rozumně a nepřeceňovali svoje možnosti růstu. Když tak 
neučiníme, můžeme se dostat později do velkých problémů.   
i) Předložení nesprávným lidem – podnikatelský plán by se neměl nikdy dostat 
k těm lidem, co nepatří, hlavně ne konkurenci. Dobrý postup je, když 
se hned na začátku tvorby určí, komu je podnikatelský plán určen. Jestli 
potencionálním investorům, jako jsou bankéři, nebo pro vnitřní potřeby 
podniku. Podle tohoto určení se také přistupuje k tvorbě podnikatelského 
plánu. 
j)  Nedodělaný exekutivní souhrn – jelikož exekutivní souhrn patří k jedné 
ze stěžejních částí podnikatelského plánu, je zapotřebí ho vypracovat 
kompletně a co nejlépe.  
k) Slabý management – management je jednou z klíčových věcí, na kterou 
se investoři zaměřují, proto pokud nemáme dostatek vlastních zkušeností, 
měli bychom si na to najmout odborníky. 
l) Velikášství – nikdy bychom neměli silně přeceňovat možnosti svého 
podniku. Investoři to často totiž odhalí a nás to může dostat do obrovského 






2.5.5. Realizace podnikatelského plánu 
 
Jakmile se vytvoří podnikatelský plán, je důležité, aby se nedal někam stranou, ale aby 
se použil na záměr, kvůli kterému se vytvářel. Pokud se totiž s vytvořeným 
podnikatelským plánem nepracuje dlouhou dobu, může nastat situace, že se změní jak 
vnitřní tak i vnější podmínky a námi vytvořený plán nebude už použitelný. Pokud 
nastane takový případ, je nezbytně nutné provést změny, které nám zajistí stanovené 
cíle podnikatelským plánem. I z tohoto důvodu je pro podnik velmi důležitá 
kontrola, jelikož podle ní si podnik může zjistit, zda je dosahováno očekávaných 
výsledků.  
Aby kontrola probíhala co nejlépe, a nejpřesněji, je důležité si stanovit tzv. milníky. 
V těchto kontrolních bodech bude zjišťováno, jestli je splňován podnikatelský záměr tak 
jak byl sestaven. Pro to, aby milníky fungovaly, je důležité k nim přiřadit tyto 
náležitosti: 
- odpovědnou osobu 
- útvar 
- začátek plnění   
- konec plnění 
- dílčí rozpočet pro tuto část. 
Počet milníku není nijak omezen, ale vedení společnosti by mělo brat v potaz to, aby se 




Stejně jak si člověk nejprve každou důležitou věc předem plánuje tak jí i zároveň 
podrobuje analýze a klade na ní velký důraz. Proto se s analýzou setkáváme velmi 
často. Samozřejmě, že si to pokaždé neuvědomujeme, že jsme daný problém podrobily 
analýze a někdy dokonce i několika, jelikož se jedná o úplně obecné věci. Bezesporu 
i proto, když připravujeme podnikatelský plán, jsou důležité výsledky jednotlivých 
analýz. Samozřejmě že analýzy použité pro vytvoření podnikatelského plánu jsou 
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daleko propracovanější a dokonalejší než ty, které používáme v normálním životě. 
(Koráb, Peterka a Řežňákové, 2008) 
Pomocí analýz dovedeme lépe poznat své okolí, které nás ovlivňuje a také si pomocí 
nich dovedeme uvědomit vlastní silné a slabé stránky (Srpová, Svobodová, Skopal a 
Orlík, 2011).  
 
2.6.1. Vnitřní analýza 
 
Při této analýze mají výhodu firmy, které se již nějakou dobu na trhu vyskytují, jelikož 
tyto firmy mají reálné údaje, potřebné k porovnání. Zatímco podniky, které se teprve 
chystají na trh vstoupit, popřípadě jsou na trhu nové, takové údaje nemají. U takovýchto 
firem bude mít vnitřní analýza podobu pouze teoretické úvahy o dostupných zdrojích 
a kompetencích (Koráb, Peterka a Řežňákové, 2008). 
Ve vnitřní analýze je podstatné, aby si vedení podniku dovedlo definovat popřípadě 
odhadnout rozsah zdrojů a specifických předností podniku. Jednou ze specifických 
předností každého podniku bývá majetek, např. speciální stroj nebo technologie. 
Důležitou specifickou vlastností jsou ale i schopnosti, jako jsou např. znalosti 
managementu a specializovaných pracovníků. Aby podnik nepřišel o svojí specifickou 
přednost, musí mít, jak jedinečný majetek, tak i schopnost, aby dovedl podnik tento 
majetek co nejvíce využít (Dedouchová, 2001). 
Nástrojů, jež se využívají v rámci vnitřní analýzy, je velké množství. Efektivnost 
a použitelnost těchto nástrojů je značně omezená, jedná-li se o omezení rizika 
zapomenutím na nějaký důležitý vnitřní faktor. Toto omezení je způsobeno jedinečností 
řízení, vnitřním systémem, ale i uspořádáním každého podniku.  Jedna skupina 
se zaměřuje na všechny vnitřní faktory podniku tzv. obecné vlastnosti. Do těchto 
nástrojů řadíme:  
 
1. Model 7S -  podnik se zkoumá pomocí sedmi základních vnitřních oblastí. Anglické 
názvy těchto oblastí začínající na písmeno S. Díky této skutečnosti dostal tento 
model pojmenování 7S. Mezi tyto oblasti patří: 
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a) srategy (strategie podniku) 
b) systems (řízení podniku), 
c) structure (organizační struktura podniku), 
d) staff (lidské zdroje podniku), 
e) style (kompetence managementu), 
f) skills (kvalifikace zaměstnanců v podniku), 
g) sharp values (principy a hodnoty, které se sdílí v podniku). 
 
2. Firemní funkce/faktory- tento nástroj se zabývá funkčními oblastmi aktivit  
podniku, jako jsou např. finance a rozpočetnictví, personální zdroje, obchod 
a marketing, výzkum a vývoj atd. 
Naopak druhá skupina nástrojů má daleko užší zaměření. Zabývá se totiž jenom 
skupinou konkrétně daných vnitřních faktorů. Do této skupiny můžeme zařadit: 
 
1. 4P marketingového mixu- i když tento nástroj nepatří úplně do interní analýzy, 
často se v podnicích využívá. Je totiž jenom velmi těžce nahraditelný při procesu 
uvádění výrobku na trh. Název je odvozen od počtu začátečních písmen 
zkoumaných oblastí. Všechny tyto oblasti začínají v anglickém jazyce na písmeno 
P. Oblasti, o kterých mluvíme v souvislosti s 4P jsou: 
a) product (výrobky popřípadě služby), 
b) price (cena), 
c) promotion (možnosti, jak nejlépe informovat o našem výrobku), 
d) place (způsob dodání výrobku zákazníkovy).  
 
2. BCG matice- jedná se o nástroj, který dovede vyhodnotit portfolio výrobků.  
Tato analýza má své opodstatnění hlavně u již existujícího podniku. 






2.6.2. Vnější analýza 
 
Tato analýza nám umožňuje zmapovat okolí našeho podniku. Díky ní získáváme 
informace o možných rizikách ale i příležitostech, která náš podnik mohou značně 
ovlivnit. Podle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011) se vnější analýza dá dělit 
na:  
1. Analýzu makrookolí – neexistuje snad žádný podnik, na který by působil pouze trh, 
v němž se nachází. Proto se v této analýze zaměříme na makrookolí, neboť 
na každý podnik působí národní ale i světová ekonomika. Nejdůležitější na co 
se zaměřit v této analýze je:    
a) makroekonomické prostředí, 
b) technologické okolí, 
c) sociální prostředí, 
d) demografické prostředí, 
e) politické a legislativní prostředí 
f) světové okolí. 
 
2. Analýzu mikrookolí – v této analýze se naopak zaměříme pouze na odvětví, kde náš 
podnik působí. Nejdůležitější hlediska, na která je potřeba brát zřetel, jsou tato: 
a) struktura odvětví, 
b) trendy v odvětví 
c) míra ziskovosti dosahovaná v odvětví 
d) klíčové faktory způsobující změny v odvětví (legislativa, závislost 





Obr. 3: Okolí podniku 
(Zdroj: Dedouchová, 2001, s. 16) 
 
2.6.3. Finanční analýza 
 
Finanční analýza patří mezi nejdůležitější součást při sestavování projektu. Finance jsou 
většinou rozhodující faktor, zda se projekt bude realizovat ve skutečnosti nebo zda 
zůstane jenom na papíře. Důležitou roli hraje ale i při rozhodování, když je na výběr 
více variant. 
Než podnik vybere nejlepší projekt, musí udělat dvě velmi důležitá rozhodnutí. Za prvé 
to je investiční rozhodnutí, které se týká věcné náplně projektu. Náplň je udávaná 
výrobním programem, velikostí výrobní jednotky popřípadě technologickým postupem 
atd. Podle investičního rozhodnutí se tedy podnik rozhodne, do jakých aktiv bude 
investovat své zdroje. Po investičním rozhodnutí musí podnik zvážit, jaké množství 
finančních zdrojů do investice může vložit. Tato část má název finanční rozhodnutí. 
Podle výše uvedených informací o obou rozhodnutích vyplývá že spolem úzce souvisí. 
Jedním z jejich společných rysů je, že základ mají obě rozhodnutí v cash flow 




2.6.4. SLEPT analýza  
 
Za pomocí SLEPT analýzy provádíme průzkum externích faktorů a poté hodnotíme 
jejich působení na podnik. Jednotlivé faktory se dělí do těchto pěti oblastí:  
a) Sociální oblast (velikost populace, geografické rozložení, míra zaměstnanosti 
a nezaměstnanosti, životní úroveň, rovnoprávnost pohlaví atd.)  
b) Legislativní oblast (zákony, funkčnost soudů, vymahatelnost práva atd.) 
c) Ekonomická oblast (míra inflace, úroková míra, výše HDP, bankovní systém, 
cla a daňová zatížení atd.) 
d) Politická oblast (forma a stabilita vlády, politická strana u moci, zahraniční 
konflikty, vnitrostátní nestabilita atd.) 
e) Technologická (nové vynálezy a objevy, rychlost zavádění nových technologií, 
nové technologické aktivity atd.) 
Řazení jednotlivých faktorů do těchto 5 skupin nemusí být vždy lehkou záležitostí. Jako 
příklad si můžeme uvést daně. Daně by se na první pohled zařadili do ekonomické 
oblasti. Pokud se ale na daně budeme dívat z jiného hlediska a to, že jsou vlastně 
upravovány zákony, tak by se daly zařadit i do legislativní oblasti.  Ve výsledku to ale 
není až tak podstatné (Koráb, Peterka a Řežňáková, 2008). 
 
2.6.5. Analýza trhu 
 
K úspěchu nestačí pouze brilantně vytvořený podnikatelský plán. Zapotřebí je hlavně 
trh, na němž bude zájem o naše produkty či služby. Tato skutečnost zajímá především 
naše potencionální investory.  
Pro potřeby podnikatelského plánu je důležité uvést informace o celkovém a cílovém 
trhu. Vymezíme cílový trh a určíme jeho charakteristické znaky. Na jedné straně je 
důležité, abychom co nejlépe tyto znaky určily, neboť se tak co nejlépe přizpůsobíme 
zákazníkům a dosáhneme větších úspěchů a zisků. Na druhé straně však není efektivní 
ani ekonomický výhodné přizpůsobit výrobek každému zákazníkovy zvlášť. Z tohoto 
důvodu musíme zákazníky rozdělit do skupin neboli segmentovat trh. Následně 
si zvolíme pro nás nejvhodnější segmenty trhu, což nám určí cílový trh. 
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Vymezením trhu to ale nekončí, neboť stejně důležité jako vymezení trhu jsou 
i samotné informace o tomto trhu. Při analýze trhu je obvyklé využití odhadů a to 
hlavně v situacích, kdy nebudou k dispozici žádné spolehlivé informace. 
(Srpová, Svobodová, Skopal a Orlík, 2011)  
    
2.6.6. Porterův model konkurenčních sil 
 
 Pomocí tohoto modelu zkoumáme všechny možné konkurenty našeho podniku i ty co 
se teprve mohou objevit. Zkoumáme jak chování, tak i sílu konkurence. Podle Korába, 
Peterka a Řežňákové (2008) se jedná o těchto pět oblastí:  
a) Vnitřní konkurence – je to konkurence se stejným zaměřením, jako má náš 
podnik. 
b) Nová konkurence – jsou to podniky, které vstupují nebo by mohly vstoupit 
na trh a tím nám konkurovat. Není vůbec snadná záležitost zjistit riziko 
takové konkurence, proto se uchylujeme spíše k odhadům, ke kterým 
dojdeme na základě vyhodnocení charakteristiky trhu. 
c) Zpětná integrace – tady se zvyšuje konkurence z toho důvodu, že dosavadní 
odběratelé si začnou námi dodávané zboží či služby vytvářet samy. 
d) Dopředná integrace – nastává za předpokladu, že dodavatel rozšíří svojí 
podnikatelskou činnost i o činnost svého odběratele. Tím pádem se stane 
jeho konkurentem.  
e) Riziko konkurence substitutů – toto riziko může nastat, objeví- li se na trhu 
podnik vyrábějící,  výrobky, které dokážou nahradit naše produkty.  
 
2.6.7. SWOT analýza 
 
SWOT analýza je jedním s nejčastěji používaným nástrojem analýzy. Název dostala 
podle začátečních písmen anglických slov strenghts (silné stránky), weaknesses (slabé 
stránky), oportunities (příležitosti) a threats (hrozby). 
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 Využitím SWOT analýzy se posuzují faktory na jedné straně podle silných a slabých 
stránek podniku a na druhé straně se berou v potaz příležitosti a hrozby, kterým je 
podnik vystaven nebo v budoucnu teprve bude.  
Důležité je si uvědomit, že zatímco silné a slabé stránky jsou jakoby naše interní 
faktory, které můžeme částečně kontrolovat a podle potřeby i měnit. Za to příležitostem 
a hrozbám se můžeme pouze přizpůsobit, neboť jsou to externí faktory, které nemůžeme 
nijak ovlivnit. (Koráb, Peterka a Řežňákové, 2008) 
Každý podnik by se měl snažit o to, aby co nejvíce dokázal využít příležitostí a svých 
silných stránek. Zatímco hrozby a slabé stránky by měl co nejvíce eliminovat. Pokud už 






3. Analýza problému a současné situace  
 
V této kapitole zmíníme důležité informace o společnosti Top servis spol. s r.o. a dále 
provedeme několik analýz vnitřního i vnějšího okolí podniku.  
 
3.1. Historie podniku 
 
Top servis spol. s r.o. je středně velká společnost, která je na trhu od roku 1992, kdy 
byla zapsána do obchodního rejstříku vedeného Krajským obchodním soudem v Brně. 
Hlavní činností společnosti byly nejprve služby a to dodávky a montáže tepelných 
zařízení. Od roku 1993 se společnost kromě poskytování služeb začala zabývat 
i výrobní činností a to konkrétně o výrobu elektroinstalačních kabelových žlabů. Během 
následujících několika let se výrobní činnost neustále zdokonalovala a rozšiřovala, až 
v roce 2008 bylo středisko topenářů úplně zrušeno. V dnešní době se společnost kromě 
výroby elektroinstalačních kabelových žlabů zabývá i technickou podporou 
pro zákazníky, jako je odborné poradenství pro projektanty i prováděcí firmy. 
Dalším důležitým milníkem pro společnost byl rok 2003, kdy se společnost stala 
držitelem certifikátu ITI TÜV, který získala na základě certifikace systémem jakosti 
podle ČSN EN ISO 9001:2001. Tento certifikát dokázala společnost již několikrát 
zdárně obhájit. (Top servis, 2012) 
 
3.2. Předmět podnikání 
 
Top servis spol. s r.o. je výrobní podnik, jehož obor působení je všeobecné strojírenství. 
Společnost vyrábí celkem specifické výrobky, se kterými se člověk sice celkem často 
setkává, jelikož skoro žádná výrobní hala, nemocnice, výšková budova či například 
obchodní centrum se bez tohoto výrobku neobejdou. I přesto tento častý výskyt výrobků 
si ho člověk „laik“ nepovšimne, neboť domácnosti nejsou konečným zákazníkem, u 
kterého tyto výrobky skončí. Podnik vyrábí a nabízí svým odběratelům tyto výrobky:    
1) plechové kabelové žlaby 
2) drátěné kabelové žlaby  
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3) kabelové žebříky 
4) systémy s funkčností při požáru 
5) příchytky SONAP 
6) příslušenství 
Všechny zde uvedené výrobky se samozřejmě vyrábějí v různých rozměrech 
a z různého materiálu. Podnik disponuje s výrobní linkou, která dovede vyrábět prvky 
až o délce 6m. (TOP servis spol. s r.o., © 2009) 
Společnost se snaží neustále investovat do nových technologií, aby se výroba co nejvíce 
automatizovala a kvalita výrobků se udržela na nejvyšší úrovni.  
Podnik se hlavně zaměřuje na domácí, Slovenský a trh ostatních evropských zemí, ale 
někdy se jí podaří získat i zakázky mimo Evropský kontinent 
 
3.3. Model 7S 
 
Pomocí této metody prozkoumáme základní vnitřní oblasti v podniku. 
a) Strategy – součastná strategie podniku je taková, že se soustřeďuje převážně 
na domácí trh a jenom výjimečně získává zákazníky ze zahraničí. Tímto 
způsobem si podnik drží stále stejný tržní podíl. 
b) Systems – o správný chod společnosti je zodpovědný jednatel společnosti, který 
je zároveň i majitelem většinového obchodního podílu. Součastně má jednatel 
společnosti i funkci výkonného ředitele. Pro propojení pojednotlivých oddělení 
používá společnost účetní program MRP Slušovice. 
c) Structure – podnik je rozdělen na 3 oddělení (výrobní oddělení – lisovna, 
obchodní oddělení a expedice). Ve společnosti jsou ještě některé pracovní 
místa, která nelze zařadit do žádného oddělení podniku. Tito pracovníci spadají 





Obr. 4: Organizační struktura společnosti 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle interních dokumentů společnosti) 
 
d) Staff – společnost zaměstnává v dnešní době 36 pracovníku, přičemž převážná 
většina zaměstnanců pracuje ve výrobě. 
e) Style – každé oddělení v podniku řídí ředitel, který má na starosti chod 
a zaměstnance svého oddělení. Aby společnost fungovala jako celek, tak 
se začátkem měsíce konají pravidelné porady nejvyššího vedení společnosti. 
f) Skills – pracovníci, kteří mají na starosti seřizování výrobních linek, musí být 
vyučeni strojním zámečníkem. Podnik dbá i na kvalifikaci svých obchodních 
zástupců. Obchodní zástupci absolvují jednou za dva roky školení, kde 
se učí, jak správně vystupovat a jednat se zákazníky. Dále potom každý nový 
obchodní zástupce ve společnosti je podrobně proškolen ředitelem obchodního 
oddělení. Toto proškolení zahrnuje informace o cenové politice společnosti 
a také o technických parametrech výrobků.  
g) Sharp values – podnikové krédo je rychlost, kvalita, cena a servis. Podnik 
se totiž snaží, aby výrobky byly co nejdříve u odběratelů. Klade velký důraz 
na kvalitu svých výrobků a tomu odpovídajících cenám. A v neposlední řadě se 
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3.4. SLEPT analýza 
  
SLEPT analýza nám poslouží k tomu, abychom vyhodnotily možné dopady změn 
na podnik. Budeme se zabývat sociálními, legislativními, ekonomickými, politickými 
a technologickými hledisky. 
 
3.4.1. Sociální oblast 
  
V této části si rozebereme nezaměstnanost a vývoj mzdy v České republice. 
 
1. Nezaměstnanost – k 31. 3. 2013 dosahovala míra nezaměstnanosti v České 
republice 8%, co znamená, že 587 768 lidí bylo bez práce. Zatímco úřad práce 
zaznamenává ke stejnému datu pouze 38863 volných pracovních míst. Z toho nám 
plyne, že na jedno volné místo je v průměru 15,124 uchazeče. (Kurzy, © 2000 - 
2013b) 
Od letošního ledna přešlo ministerstvo práce a sociálních věcí na nový ukazatel 
nezaměstnanosti s názvem Podíl nezaměstnaných osob. Zatímco dosavadní míra 
nezaměstnanosti poměřuje uchazeče o pracovní místo k ekonomicky aktivním 
obyvatelům, tak nová metoda bude založena na podílu nezaměstnaných ze všech 










Graf 1: Podíl nezaměstnaných obyvatel v JHM kraji a v ČR za období 2005-2013 













2. Mzda – jako první se budeme zabývat reálnou mzdou, která nám vyjadřuje kupní 
sílů. Vypočítáme ji poměrem nominální mzdy ke spotřebitelským cenám. 
Ve 4. čtvrtletí 2012 vzrostla průměrná hrubá měsíční nominální mzda oproti 
4. čtvrtletí 2011 o 964 Kč, což je 3,7%. Průměrná hrubá měsíční nominální mzda 
byla 27170 Kč. Za to spotřebitelské ceny se v tomto období zvýšily pouze 
o 2,8 %. Z toho plyne, že reálná mzda se ve 4. čtvrtletí 2012 se zvýšila o 0,9 %. 
Když ale porovnáme rok 2012 meziročně, dojdeme k závěru, že se reálná mzda 
snížila o 0,6%. Jelikož průměrná hrubá měsíční nominální mzda se zvýšila 
o 665 Kč (2,7%) na 25101 Kč, ale spotřebitelské ceny se oproti roku 2011 zvýšily 
o 3,3%. (Kurzy, 2013) 
Minimální mzda je v České republice zavedena od roku 1991. Od té doby 
se minimální mzda několikrát zvyšovala. Naposledy tomu bylo 1. 1. 2007, kdy 
se minimální mzda zvýšila ze 7955 Kč na 8000 Kč. Další změnu a zatím i 
poslední prodělala minimální mzda 1. 1. 2013, kdy nabylo účinnosti Nařízení 
vlády č. 246/2012 Sb. Toto nařízení zrušilo všechny nižší sazby minimální mzdy. 
(Ministerstvo práce a sociálních věcí, 2010) 
 
 
Graf 2:Vývoj průměrné hrubé měsíční nominální mzdy 





Graf 3: Vývoj minimální mzdy v ČR 
(Vlastní zpracování podle MPSV) 
 
Podle uvedených informací v této části by se na první pohled zdálo, že není problém 
v dnešní době sehnat pracovní sílu. Toto tvrzení platí pouze částečně. Je totiž pravda, že 
na pracovní místa, jako je obsluha strojů, je na trhu práce dostatečné množství 
vyhovujících uchazečů. Ale pokud podnik hledá například soustružníka nebo seřizovače 
nástrojů má velký problém, neboť takových pracovníků je na trhu práce velmi málo. 
Problém je sehnat i obchodního zástupce s patřičnými zkušenostmi, jelikož takové 
zaměstnance si každý podnik náležitě váží a finančně ohodnotí, proto nemají potřebu 
měnit zaměstnání.  
 
3.4.2. Legislativní oblast 
  
V České republice se obchodní právo reguluje pomocí Obchodního zákoníku, který byl 
naposledy novelizován 6. 11. 2011 zákonem č. 428/2011 Sb. Jedná se o zákoník 
vyhlášený ve Sbírce zákonů pod č. 513/1991 Sb. Obchodní zákoník nám ve svých 
čtyřech částech (obecná ustanovení, obchodní společnosti, družstvo, 
obchodní závazkové právo; ustanovení společná, přechodná a závěrečná) upravuje 
postavení podnikatelů, obchodní závazkové vztahy (odpovědnost za škodu, obchodní 



























































































postavení jiných osob než podnikatelů, pokud tak stanoví zákon. V neposlední řadě 
zpracovává příslušné předpisy Evropských společenství.   
Podnikatelů se dotkne velkou měrou nový občanský zákoník, který má platit 
od 1. 1. 2014. Občanský zákoník bude nově obsahovat definici podnikatele, instituty 
obchodní firmy, závodu, obchodního tajemství nebo jmění. Komplexně bude pomocí 
občanského zákoníku upraveno závazkové právo. Tato novinka ušetří práci především 
podnikatelům, neboť ti nebudou muset řešit u závazkových vztahů rozdíly 
mezi subjekty vztahů občanského a obchodního práva. (Morávek, 2011) 
 
3.4.3. Ekonomická oblast 
 
Faktory v této části se považují za jedny z nejvíce ovlivňujících podnikání. My se 
budeme zabývat hrubým domácím produktem (HDP) a mírou inflace. 
 
1. Hrubý domácí produkt - během roku 2012 se začala ekonomická recese 
znovu prohlubovat. Proto byl zaznamenán i pokles HDP a to jak 
meziročně, tak dokonce i mezičtvrtletně. Celkově poklesl hrubý domácí 
produkt za rok 2012 o 1,2%. (Kurzy, © 2000 – 2013a) 
 
2. Míra inflace - se vyjadřuje pomocí přírůstku průměrného ročního 
indexu. Inflace by se potom dala tedy definovat, jako všeobecný nárůst 
cenové hladiny v určitém čase. V roce 2012 byla průměrná meziroční 
inflace 3,3 %, což je nejvíce od roku 2008. 1. čtvrtletí letošního roku 
nám zatím napovídá, že by míra inflace mohla být výší než v loňském 














































































































Vývoj míry inflace v ČR od 
roku 2012  
 
3.4.4. Politická oblast 
 
Česká republika je parlamentní, demokratický právní stát s politickým systémem 
založeným na svobodné soutěži politických stran a hnutí. Moc ve státu je rozdělena 
na soudní (soudy), výkonnou (prezident, vláda) a zákonodárnou moc (dvoukomorový 
parlament – senát a poslanecká sněmovna). Základním zákonem je Ústava České 
republiky. Má nejvyšší právní sílu, proto ostatní právní normy z ní vychází a nesmí jí 
odporovat. 
Žádná politická strana ani politický blok nemá v České republice dominantní 
postavení, proto dochází v parlamentu a v senátu ke střídání pravicové a levicové 
většiny. Tato skutečnost má za následek, že zákony se mění podle sociálního popřípadě 
ekonomického zaměření právě vládnoucí politické strany.  
   
3.4.5. Technologická oblast 
 
V této výrobní oblasti není tak rychlý technologický vývoj jako v jiných oblastech 
např. informačních technologií.  
Graf 4: Vývoj míry inflace v ČR od roku 2012 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle ČSÚ) 
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Když už se podnik rozhodne zavést novou výrobní linku do výrobního procesu, trvá to 
poměrně dlouhou dobu. Neboť každá výrobní linka má své vlastní specifikace a není 
úplně snadné ji nastavit, tak aby z ní vyjížděli výrobky bez vad. 
Kabelové žebříky nemá žádný podnik patentovaný, takže nově vznikající podniky 
nemusí nikomu platit žádné poplatky za to, že začnou kabelové žebříky vyrábět. 
 
3.5. Analýza trhu 
 
I když obor působení podniku je všeobecné strojírenství, tak je podnik velmi úzce 
napojen na stavební průmysl. Stavebnictví na našem trhu od roku 2009 nezažívá takový 
růst jako v minulosti. Proto je pro podnik důležitý si udržet stávající zákazníky 
a získávat daleko více zákazníků ze zahraničních trhů. 
Hlavními odběrateli jsou hlavně velkoobchody s elektroinstalačním materiálem. 
Mezi zákazníky se řadí i stavební firmy, které dávají přednost nákupu zboží přímo 
od výrobce než přes velkoobchod.  
Na domácím trhu jsou kromě naší společnosti ještě dva podniky, které se zabývají 
stejnou výrobou. Daleko větší konkurencí pro náš podnik jsou ale společnosti, jež se 
zabývají pouze prodejem výrobků. Tyto společnosti nakoupí výrobky za co nejnižší 
cenu u nějakého zahraničního výrobce, takto nakoupené výrobky se potom snaží prodat 
na našem trhu.   
 
3.6. Porterův model konkurenčních sil 
 
Nyní si uvedeme všechny rizika, která způsobuje podniku jeho konkurence. Nesmíme 
však zapomenout, že možné riziko hrozí podniku i ze strany pozdější konkurence. 
 
3.6.1. Ohrožení podniku při vstupu nových firem do odvětví 
 




Jednou z největší překážek pro vstup nových firem do odvětví je velká investice 
na začátku podnikání. Jelikož se jedná o výrobu v oboru všeobecného strojírenství, je 
zapotřebí velké množství technologie. Samozřejmě, že by se tyto výrobky daly dělat 
i bez těchto strojů, ale výroba by potom nebyla efektivní a těžko by takový podnik 
v dnešní době dokázal přežít delší časové období. Jelikož se ve výrobě využívají 
poměrně velké stroje, je zapotřebí jak rozměrná výrobní hala tak i poměrně velká 
plocha na skladové prostory. Tyto podmínky znovu zvyšují základní investici. Když 
si to všechno shrneme, tak na založení nového podniku v tomto oboru je zapotřebí 
počáteční investice v řádu několika desítek milionů. I z tohoto důvodu nevzniká nová 
konkurence v oblasti výrobců, ale spíše v oblasti obchodu. Jelikož je mnohem 
jednodušší si založit podnik, který nebude vyrábět vlastní výrobky, ale bude pouze 
tzv. překupníkem. Což znamená, že se bude snažit výrobky koupit za co nejlevněji 
u jakékoliv firmy a potom je se ziskem prodá jinému subjektu na trhu. 
Další výraznou překážkou pro nově vznikající podnik v tomto oboru je získání 
osvědčení o funkčnosti zařízení během požáru. Osvědčení se získává na základě splnění 
normy DIN 4102 část 12. Je to nejstarší a jedna z nejvíc uznávaných norem v oblasti 
funkčnosti kabelových zařízení při požáru. Existují však i jiné zkušební systémy 
na požární odolnost. Jsou to např. Zkušební předpis ZP 27/2008, který vydává 
společnost PAVUS, a.s. nebo slovenská norma STN 920205. Samozřejmě není 
podmínkou, aby každá firma tyto osvědčení měla. Nýbrž chce- li firma na trhu být 
dostatečně konkurence schopná, musí si tyto osvědčení opatřit, neboť jsou místa, kde 
se musí používat pouze kabelové žlaby s tímto osvědčením. Dokonce je to nařízeno 
i ve stanovách a to podle ČSN 730831 Požární bezpečnost staveb. Norma udává, že 
v budovách typu shromaždiště, obchodní domy a výstaviště, výškové domy, hotely 
a restaurace, uzavřené garáže, pracoviště, nepevné stavby, nemocnice, zařízení 
metra, chemický průmysl, elektrárny musí být použity kabelové žlaby s funkčnosti 
při požáru. Samozřejmě, že toto nařízení se nevztahuje na všechna místa v budově, ale 
pouze na ty, která jsou důležitá vzhledem k bezpečnosti. Chráněny musí byt především 
elektrické obvody instalací, které v případě požáru slouží k evakuaci lidí popřípadě 
k hašení požáru. Mohou to být např. elektrické napájení bezpečnostního 




3.6.2. Riziko ze strany dodavatelů   
 
Ze strany dodavatelů nepanuje vzhledem k našemu podniku nějaké velké riziko, neboť 
se na trhu objevuje spousta podniků, které jsou nám schopny dodávat potřebné 
materiálové položky.  
Největší materiálovou položkou společnosti je plech, který společnost kupuje v různých 
materiálových úpravách i v rozlišných rozměrech. Podnik tuto materiálovou položku 
nakupuje ve velkých servisních střediscích, a to z toho důvodu, že tyto střediska 
disponují technologií, která dovede plech nadělit do svitků, tak jak potřebujeme.   
 
3.6.3. Vliv odběratelů na podnik 
 
Na podnik mají odběratelé daleko větší vliv než dodavatelé, neboť výrobky nejsou 
určeny ke spotřebě pro širokou veřejnost, ale pouze pro užší skupinu odběratelů. Mezi 
odběratele patří jak montážní firmy, tak i elektroinstalační velkoobchody. Poslední 
dobou se stává trendem, že odběratelé hledí nejvíce na cenu a až v druhé řadě je zajímá 
kvalita výrobků. I proto někteří zákazníci dávají přednost podnikům, jenž nabízí své 
výrobky za nízkou cenu. Tyto ceny bývají mnohdy nižší, než jsou náklady, což vede 
k otázce, jak moc jsou tyto výrobky kvalitní. Doufejme, že toto chování odběratelů je 
pouze dočasné a že si v blízké budoucnosti uvědomí, že kvalitní výrobky se dají vyrábět 
pouze z kvalitního materiálu a za pomocí té nejlepší technologie.  
 
3.6.4. Ohrožení ze strany substitutů 
 
Jelikož se podnik zabývá výrobou jak plechových kabelových žlabů, drátěných 
kabelových žlabů, tak i kabelových žebříků. Můžeme říct, že náš sortiment nemá 
na trhu substitut, který by je dovedl úplně nahradit. Jediným substitutem k tomuto 
sortimentu jsou pouze plastové kabelové žlaby. A to ani ne ve všech případech, neboť 
existují místa, kde se montáž plastových kabelových žlabů nedoporučuje ať už 




3.6.5. Součastná konkurence na trhu 
  
Podnik má několik přímých konkurentů jak na domácím tak i zahraničním trhu. Zvláště 
na domácím trhu mu v této době zesílila konkurence a to když se dvě tuzemské 
společnosti sloučily do jedné. Ze zahraničních konkurentů v poslední době hodně jde 
vidět jedna Turecká firma, která se zabývá výrobou drátěných kabelových žlabů. I přes 
rozsáhlou konkurenci si náš podnik udržuje stále stejný obchodní poddíl jak 
na domácím, tak i zahraničním trhu.   
 
3.7. SWOT analýza 
 
Tab. 2: SWOT analýza společnosti Top servis spol. s r.o. 




- moderní technologie v podobě plně 
automatické výrobní linky 
- certifikát systému jakosti ČSN EN 
ISO 9001:2001 
- dobré vnímaní značky u zákazníků 
- průmyslový vzor na slisování  
- neustálá inovace výrobků 
 
- malé skladové prostory 
- malá reklamní činnost 
- špatná kalkulace speciálních 
zakázek 
- kontrola dodržování pracovních 
postupů 
- úzký okruh zákazníků 
 




- spolupráce s novým dodavatelem 
materiálových položek 
- růst stavebního průmyslu 
- dodávání výrobku na mimo 
evropský trh 
- rozšiřování sortimentu 
- spolupráce s novými dodavateli 
služeb 
- pozastavení stavebního 
průmyslu 
- vstup nové konkurence  
na trh 
- neustálé zvyšování cen energií 
- sloučení dvou konkurentů 
-  nižší ceny konkurentů 





3.7.1. Silné a slabé stránky společnosti 
 
Mezi silné stránky podniku patří dlouhodobě dobré vztahy se zákazníky a tím vytvoření 
si poměrně široké základny stálých zákazníků. Tohoto firma dosáhla díky tomu, že 
se na trhu pohybuje už přes 20 let. Společnost vždycky kladla velký důraz na vysokou 
kvalitu svých výrobků a tím spojenou i spokojenost zákazníka.  
Další skutečnost, kterou můžeme považovat za silnou stránku společnosti je držení 
certifikátu ITI TÜV, který získala v roce 2003 na základě certifikace systémem jakosti 
podle ČSN EN ISO 9001:2001. Podnik se neustále snaží rozšiřovat svůj sortiment 
o nové výrobky nebo modernizovat stávající výrobky. I proto se společnost nebojí 
investovat nemalou část svých prostředků do nových technologií. Jednou s posledních 
investic byla koupě nové automatické linky, z které by už v blízké době měli vyjíždět 
zcela nové výrobky. 
Podnik má zapsaný v rejstříku Úřadu průmyslového vlastnictví průmyslový vzor na 
slisování výrobků.  
Naopak mezi slabé stránky bych zařadil to, že firma investuje docela málo 
do reklamy, takže se nedostane úplně do podvědomí zákazníků. Společnost své výrobky 
prezentuje defakto pouze na elektrotechnických veletrhách. Těchto veletrhů se účastní 
jak u nás tak i v zahraničí a to hlavně na Slovensku, Maďarsku a Polsku. Na druhé 
straně zase je fakt, že zákazníky společnosti nejsou domácnosti, proto nemusí byt 
reklama tak masivní. Společnost by mohla i lépe kontrolovat činnost svých pracovníků 
a celého výrobního procesu, aby se zabránilo zbytečné výrobě zmetků, popřípadě špatně 
nachystané zakázky.  
Jednou z největších slabin společnosti je úzký okruh zákazníků, neboť hlavními 
zákazníky jsou velkoobchody s elektroinstalací. Těchto velkoobchodů není velké 
množství, spíš naopak se mezi sebou spojují. Z tohoto důvodu je nesmírně těžké získat 
nové zákazníky. 
V poslední době se v podniku vyskytuje i nedostatek skladovacích prostor. K tomuto 
nevyhovujícímu stavu došlo, jelikož podnik zvýšil výrobu. Proto se zvýšilo množství 
skladovaných hotových výrobku a polotovarů. Podnik ale již pracuje na reorganizaci 
skladových prostor. Ke zvětšení skladovací kapacity mají přispět hlavně nově pořízené 
regály, na kterých se bude zboží skladovat. 
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Mezi slabé stránky společnosti by se dalo zařadit i přílišné vycházení vstříc 
zákazníkovi. Samozřejmě na první pohled by se zdálo, že zrovna tato vlastnost bude 
brána mezi silné vlastnosti společnosti, ale opak je pravdou. A to hlavně v těch 
situacích, kdy společnost přijme nějakou specifickou zakázku od zákazníka, i když na to 
není úplně přizpůsobena výroba. Potom se ve finále ukáže, že se na zakázce prodělalo 
nebo popřípadě jenom nic nevydělalo. Tato slabá stránka se vyskytovala převážně 
v začátcích podnikání, postupem času se jí podařilo eliminovat, takže v dnešní době k ní 
dochází jenom velmi ojediněle. 
 
3.7.2. Příležitosti a hrozby společnosti  
 
Jedna z hlavních příležitostí firmy je, že si našla nového dodavatele materiálu, který ji 
dodává materiál o stejné kvalitě, ale zdaleka za nižší cenu než dosavadní dodavatel. Tím 
pádem firma snižuje své náklady na výrobu, aniž by musela snížit kvalitu svého 
sortimentu. Takto ušetřené prostředky může investovat do nového rozvoje. 
Další velkou příležitostí pro podnik by měl být vývoz svých výrobků mimo evropské 
země a to hlavně převážně do těch, kde sílí stavební průmysl, neboť hlavně s tímto 
oborem je společnost hodně spjata. Nejvýhodnější oblastí je nyní asi Brazílie, neboť 
v následujících letech se v ní uskuteční jedny z nejvýznamnějších sportovních akcí a to 
Mistrovství světa ve fotbale a Letní olympijské hry. Díky těmto událostem vyroste 
v zemi spousta nových staveb, kde by se mohly uplatnit i výrobky společnosti 
Top servis spol. s r.o. 
Podnik by mohl taktéž rozšířit svůj sortiment zboží a to hlavně o plastové kabelové 
žlaby, které nabízí některé konkurenční společnosti. Nejprve musí však podnik 
zjistit, zda je vůbec po těchto výrobcích dostatečná poptávka.  
Na firmu číhají ale i některé hrozby. Jednou z nich je, že znovu nastane recese světové 
ekonomiky, čím by se mohl pozastavit stavební průmysl, jako se to stalo v nedávné 
minulosti. Další poměrně velkou hrozbou je sílící konkurence na trhu. V nedávné době 
spojili dvě české firmy se stejným zaměřením, jako má společnost Top servis spol. s r.o. 
Po této vzniklé situaci vzrostla výrazně společnosti konkurence hlavně na domácím 
trhu. A aby toho nebylo málo dokonce i na zahraničním trhu se objevila nová 
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konkurence v podobě jedné turecké společnosti. S rostoucí konkurencí na trhu může 
dojít i hrozba nižších cen konkurenčních výrobků.  
Podniku ani moc neprospívá neustálé zvyšování cen energií, které se u nás za poslední 
roky uskutečňují. Kdyby ceny energií měly neustále růst takovým tempem, že by byli 
vyšší než v západní Evropě, tak by se jí těžko konkurovalo těmto zahraničním firmám. 
Hlavně se teda jedná o jednu nejmenovanou německou firmu, která patří mezi největší 
výrobce v tomto odvětví.  
 
3.7.3. Fáze hodnocení 
 
V této části práce provedeme hodnocení jednotlivých částí SWOT analýzy podle 
Bažanta (2010). Abychom mohly hodnotit váhu důležitosti, musíme porovnat důležitost 
znaků navzájem. Zvolil jsem takové hodnocení: 
                    1… znak je důležitější než srovnáván 
                    0,5… váha znaků je stejná 
                    0… znak je méně důležitý než srovnáván 
 
1. Analýza příležitostí:  
 
Tab. 3: Matice příležitostí 
  Pravděpodobnost úspěchu 












á  Spolupráce s novým 
dodavatelem materiálových 
položek  
 Růst stavebního průmyslu  





á  Spolupráce s novými 
dodavateli služeb 
 Rozšiřování sortimentu 
























































































0,5 0 0 0,5 X 1 10 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
2. Analýza hrozeb 
 
Tab. 5: Matice hrozeb 
  Pravděpodobnost výskytu 













 pozastavení stavebního 
průmyslu 
 nižší ceny konkurentů 





 neustálé zvyšování cen energií 
 sloučení dvou konkurentů 
 





































0 0 X 0,5 0,5 1 11,11 
Sloučení dvou 
konkurentů 
0,5 1 0,5 X 0,5 2,5 27,78 
Nižší ceny 
konkurentů 
0,5 0,5 0,5 0,5 X 2 22,22 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
3. Analýza silných stránek 
 



















X 0,5 0,5 0,5 1 2,5 25 
Certifikáty 













0 0,5 0 0,5 X 1 10 




4. Analýza slabých stránek 
 





































0,5 1 0,5 X 0,5 2,5 25 
Úzký okruh 
zákazníků 
1 1 1 0,5 X 3,5 35 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
3.7.4. Hodnocení vzájemných vztahů a určení nejlepší strategie podniku podle 
SWOT analýzy 
 





Dále musíme brat v úvahu i znaménko. Kladné znaménko nám označuje pozitivní 







Tab. 9: Vzájemné posouzení silných stránek a příležitostí podniku ( S-O) 
  Silné stránky 
  Moderní 
technologie 





















položek   
5 2 2 2 3 14 
Dodávání výrobků 
na mimo evropský 
trh 
3 5 5 3 4 20 
Růst stavebního 
průmyslu 
2 1 2 2 3 10 
Rozšiřování 
sortimentu 




5 4 2 3 4 18 
       79 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
Tab. 10: Vzájemné posouzení silných stránek a hrozeb podniku (S-T) 
  Silné stránky 
  Moderní 
technologie 






















-3 1 1 1 -1 -1 
Vstup nové 
konkurence na trh 
-1 1 -2 1 --2 -3 
Sloučení dvou 
konkurentů 
-1 1 -2 1 -3 -4 
Nižší ceny 
konkurentů 
1 1 1 1 2 6 
       4 




Tab. 11: Vzájemné posouzení slabých stránek a příležitostí podniku (W-O) 
   Slabé stránky 


























položek   
-5 1 -3 2 1 -4 
Dodávání výrobků 
na mimo evropský 
trh 
-4 -4 -2 -1 -3 -13 
Růst stavebního 
průmyslu 
-3 1 1 1 2 2 
Rozšiřování 
sortimentu 




-3 1 1 -2 1 -2 
       -21 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
Tab. 12: Vzájemné posouzení slabých stránek a hrozeb podniku ( W-T) 
  Slabé stránky 






























-4 -3 -1 3 -3 -8 
Sloučení dvou 
konkurentů 
-4 -4 -1 3 -3 -9 
Nižší ceny 
konkurentů 
1 2 2 3 4 12 
       7 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Tab. 13: Výsledek vzájemného působení 















(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
Na základě výsledků docházíme k závěru, že podnik by se měl zaměřit na své silné 
stránky a ty uplatnit při vytváření nové strategie. Za pomoci takto vytvořené strategie se 
musí podnik snažit dobýt, co největší podíl na trhu. Tohoto lze dosáhnout hlavně 
rozšířením obchodního oddělení podniku. Jedno z možných rozšíření muže být právě 






4. Návrh vlastního řešení 
 
Podnik po rozsáhlých investicích do výrobních prostředků rozšířil značně svoji výrobní 
kapacitu. Nyní se podnik zaměří na svoje obchodní aktivity. Jestli totiž má být podnik 
úspěšný, musí umět své výrobky prodat.  
 
4.1. Funkce nově vzniklé pobočky 
 
Podnik disponuje výrobními prostory, které mají dostačující rozměry potřebné 
k výrobní činnosti podniku. A jelikož podnik pracuje i na reorganizaci skladových 
prostor není zapotřebí zvětšovat ani tyto prostory. Pokud by v budoucnu bylo za potřebí 
ještě více zvýšit skladové prostory, je podnik ochoten přistavět k hlavnímu skladu ještě 
sklad vedlejší. Tato varianta ale v tuto chvíli není hlavním tématem v podniku. 
Poněvadž vedení předpokládá, že využití nového skladovacího systému, pomocí 
čtyřpatrových regálů problém se skladovými prostory vyřeší. Z tohoto důvodu nově 
vzniklá pobočka nebude mít výrobní ani skladovací oddělení. Veškerá výrobní činnost 
a sklady hotových výrobků či polotovarů zůstanou v hlavním sídle společnosti.  
Nově vzniklá pobočka bude vlastně rozšíření odbytového oddělení podniku. Vedení 
podniku si totiž uvědomuje, že potencionálních nových zákazníků není v tomto odvětví 
mnoho. Proto je nesmírně důležité, aby podnik neztrácel své součastné odběratele. 
Z toho důvodu nám plyne, že obchodní zástupci společnosti musí byt se zákazníky co 
nejvíce v kontaktu. Nejdůležitější věcí pro zachování dlouhodobé obchodní spolupráce 
je najít tu správnou cestu k podepsání takového kontraktu, jenž bude nejpřijatelnější jak 
pro podnik, tak i pro zákazníka. Náplní práce zaměstnanců bude na jedné straně shánění 
nových zakázek, starání o stávající odběratele a školení obchodních partnerů o nových 
systémech. 
Pobočka bude propojena s mateřskou společností pomocí účetního programu MRP 
Slušovice. Jedná se o informační systém, jenž dovede propojit celou společnost. 
Program je nedílnou součástí i stávajícího obchodního oddělení v podniku. Pomocí něj 
se obchodní zástupci dozvědí o výši zásob jednotlivých výrobků na skladě. Díky těmto 
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informacím mohou sdělit odběratelům, zda je možné zboží ihned expedovat anebo jestli 
se musí nejprve objednávka zadat do výroby.   
Domácí trh se rozdělí mezi pobočku a mateřskou firmu v určitém poměru podle krajů. 
Pod pobočku budou spadat zákazníci z Jihočeského, Plzeňského, Karlovarského, 
Ústeckého, Libereckého a Středočeského kraje a Prahy. Zbylých 7 krajů bude spadat 
pod obchodní oddělení mateřské společnosti. Pod mateřský podnik budou spadat 
i tzv. VIP zákazníci, což jsou největší a nejvěrnější zákazníci společnosti. Součastní 
odběratele ze zahraničí budou nadále spadat přímo pod obchodní oddělení společnosti. 
Noví zahraniční zákazníci již ale budou patřit pod obchodní oddělení, které s nimi 
budou provádět obchody.  
 
4.2. Organizační struktura pobočky 
 
Pobočka bude mít 4 zaměstnance. Jelikož pobočka má ryze obchodní poslání, bude 
tomu uzpůsobeno i vybírání zaměstnanců. Pracovní místa, která otevřením pobočky 
vzniknou, budou 3 obchodní zástupci a asistentka.  
Pracovní náplní obchodních zástupců bude objíždět odběratele, kteří budou spadat pod 
pobočku. Obchodní zástupci se budou snažit vytvořit pro zákazníky takové 
podmínky, že klienty ani nenapadne odejít ke konkurenci. Další jejich povinností bude 
vytvářet cenové nabídky pro potencionální zákazníky. Asistentka bude mít zase za úkol 
administrativní práci na pobočce.      
Vedení společnosti má představu, že zhruba první čtvrtletí od otevření pobočky na ní 
bude přítomen i zástupce ředitele obchodního oddělení. Tento zaměstnanec bude 
zastávat funkci ředitele pobočky. Jeho pracovní náplní bude hlavně dohlédnout 
a zapracovat nově přijaté obchodní zástupce. Od tohoto kroku si společnost slibuje 
rychlejší a plynulejší rozjezd pobočky, než by tomu bylo v případě obsazení všech postů 
pouze novými zaměstnanci. Po uplynutí zkušební doby se buď předá funkce ředitele 
pobočky nejschopnějšímu obchodnímu zástupci na pobočce, nebo tento post bude 
i nadále zastávat zástupce ředitele odbytového oddělení. Ředitel pobočky bude spadat 
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pod odbytové oddělení společnosti a jeho přímý nadřízený bude ředitel odbytového 
oddělení. 
Požadavky, které by měli uchazeči splňovat, jsou různé podle toho, na jakou pracovní 
pozici se hlásí:  
 obchodního zástupce  - středoškolské nebo vysokoškolské vzdělání 
                                    - praxe v oboru 
                                    - řidičský průkaz skupiny B 
                                    - znalost cizího jazyku (slovem i písmem) 
                                    - uživatelská znalost PC (Internet, MS Office) 
                                    - komunikativnost, zodpovědnost, cílevědomost   
                                      a flexibilnost    
 
 asistentka - středoškolské vzdělání 
                 - uživatelská znalost PC (Internet, E-mail, MS Office) 
                 - pasivní znalost AJ 
                 - komunikativnost a příjemné vystupování 
                    
Obr. 5: Organizační struktura společnosti po vzniku pobočky 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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4.3. Umístění pobočky 
 
TOP servis spol. s r.o. má svoje sídlo v průmyslové zóně Tovární v Brně. Poloha je 
podle mého názoru velmi dobrá, neboť Brno je druhé největší město v České republice 
a je z něj vynikající spoj jak do Prahy, Bratislavy tak i do Vídně. I když je spojení díky 
dálniční síti dobré, přece jenom obchodní oddělení nemůže dostatečně pokrýt celé 
území České republiky o Evropě ani nemluvě. Pro společnost je důležité při vzniklém 
problému u zákazníka, mít svého obchodního zástupce co nejdříve u něj, aby 
se problém dál vyřešit. Z tohoto důvodu by chtěl podnik vybudovat pobočku.  
Nejlepší pro zvýšení tržního podílu by bylo, kdyby společnost měla několik desítek 
poboček po celém světě. Tak by totiž společnost mohla získat několikrát násobně více 
zakázek než v součastné době. Ale jelikož jsme teprve na začátku celé expanze, postačí 
v první řadě vytvořit novou pobočku pouze v České republice. 
Nejvhodnější lokalitou pro umístění pobočky jsou západní Čechy a to konkrétně město 
Plzeň. Plzeň je krajské město a má okolo 167 000 obyvatel. Toto umístění má výhodu 
v tom, že se Plzeň nachází poměrně blízko hranic s Německem. Tento fakt by mohl 
teoreticky zapříčinit zvýšení počtu odběratelů ze zahraničí, převážně potom z Německa.  
 
4.4. Požadavky na prostory pobočky 
  
Vedení podniku se rozhodlo na začátek pro pronájem kancelářních prostor, neboť se jí 
zdá předčasné hned kupovat celou novou administrativní budovu. Velkou roli v tomto 
rozhodování hrálo i to, že se jedná o první realizaci projektu, takovéhoto charakteru 
za celou dobu existence podniku. Pro potřeby pobočky by měly být pronajaty prostory 
v celkové výměře zhruba kolem 70 m2. V těchto prostorách by se měli nacházet 
3 kanceláře. Velkou výhodou by bylo, kdyby k pronajatým kancelářím patřilo vlastní 
WC, kuchyňka a popřípadě i nějaký menší místnost (sklad). Tato místnost by se dala 
využit pro skladování různých kancelářských potřeb a reklamních předmětů. Rozhodně 
je ale vyžadováno, aby k pronajatým kancelářím sloužilo soukromé parkoviště. Není 
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totiž moc reprezentativní ani pro společnost žádoucí, pokud přijede klient na pobočku, 
tak aby místo jednání hledal místo na parkování. 
 
4.5. Finanční náklady  
  
V této kapitole bude probrána asi jedna z nejdůležitějších věcí celého projektu a to výše 
finančních nákladů na vytvoření pobočky. Náklady na pobočku budeme počítat na první 
rok jejího fungování. Po uplynutí jednoho roku se provede audit, jenž bude mít za úkol 
zjistit výnosnost nebo naopak prodělečnost pobočky. 
  
4.5.1. Mzdové náklady 
 
 Jedna z největších nákladových položek bude vyplacená mzda zaměstnancům. Výše 
mzdy se bude odvíjet od pracovní pozice v pobočce. Obchodní zástupci budou mít 
nástupní měsíční plat 21 000 Kč. Po uplynutí 6 měsíců se jím plat zvýší o 10 - 15 % 
podle uvážení ředitele pobočky. Po roce se obchodním zástupcům sice měsíční mzda 
sníží na 18 000 Kč, ale navíc k němu budou dostávat odměny, podle toho kolik dovedou 
prodat zboží. Provize bude ve výši 2,5 % z tržeb, pokud splní předem daný plán 
od vedení podniku. Jestli však obchodní zástupce získá tržby o 150 000 Kč vyšší než je 
stanovený měsíční plán, zvedne se provize na 3,5 %. Naopak pokud budou tržby 
nižší, než plánované sníží se i provize a to na 0,5%.  Tato složka mzdy má za úkol 
motivovat obchodní zástupce k co největší efektivitě. Nástupní mzda asistentky bude  
14 500 Kč a po uplynutí lhůty 6 měsíců se její mzda zvýší o 5 - 10 % podle jejího 
pracovního nasazení během této doby. Po roce se jí měsíční mzda zvýší o dalších 5 %. 
Na zaměstnance čekají ale i další peněžní odměny a to v podobě půlročních odměn. 
Výši odměn stanovuje výkonný ředitel společnosti a to podle toho zda bylo dosaženo 
plánu. 
Další nákladovou položkou, již zařadíme do této skupiny, bude příspěvek na bydlení, 
jenž bude dostávat zástupce obchodního ředitele po dobu, co povede pobočku. 
Příspěvek bude ve výši 4000Kč/měsíc. Kdyby však zástupce ředitele obchodního 
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oddělení zůstal po uplynutí půl roku trvale na pozici ředitele vzniklé pobočky, tak by 
se mu příspěvek na bydlení přestal vyplácet.  
   
4.5.2. Náklady na zařízení kanceláří 
 
Značnou část finančních zdrojů se spotřebuje při zakoupení kancelářského nábytku 
a kancelářského vybavení. Budeme nuceni pořídit multifunkční tiskárnu, 4 počítače 
a další věci potřebné pro práci v kanceláři. Kancelářský nábytek se vyplatí koupit již 
v poskládané sestavě. Když k sestavě dokoupíme ještě 2 ks skříně (798x404x1195) 
ušetříme zhruba 10 000 Kč oproti tomu, kdybychom jednotlivé kusy nábytku kupovaly 
samostatně. Navíc jelikož zakoupíme veškerý kancelářský nábytek u jednoho 
prodejce, dostaneme slevu 5 % na zakoupené zboží. Kancelářský nábytek bude stát tedy 
po slevě 82 000 Kč. Pořídit se budou muset i mobilní telefony pro obchodní zástupce. 
V tomto případě využije společnost nabídku mobilního operátora na neomezený 
tarif, jenž se v součastné době stal obrovským hitem. Neomezený tarif vyjde 
na 749 Kč/měsíc. Výhodou těchto tarifů je, že při podepsání smlouvy s dobou platnosti 
na 2 roky, dostane uživatel mobilní telefon za symbolickou cenu. 
 
4.5.3. Náklady na dopravu 
 
Jelikož hlavní náplní obchodních zástupců bude kontaktování stávajících potažmo 
potencionálních zákazníku, je zapotřebí pořídit i osobní vozidla. I když na pobočce 
budou 3 obchodní zástupci, pořídí se jenom 2 osobní vozidla, jelikož jeden z nich bude 
mít vždycky službu na pobočce. Služby se budou měnit v denních intervalech. Osobní 
vozidla budou zakoupena u prodejce, s nímž společnost spolupracuje řadu let. Díky 
dlouhodobé spolupráci dostaneme totiž nejlepší možnou cenu na trhu a i nejvýhodnější 
leasing (roční úrok 4%). Oba osobní automobily budou stát 640 000 Kč. Akontace 
při leasingu činí 30% (192 000 Kč) a leasing budeme splácet po dobu 36 měsíců. 
Ve výsledku podnik za osobní vozy zaplatí 668 162 Kč.  
Podnik zvolí rovnoměrné odpisy. Osobní automobily se řadí do 2. odpisové skupiny, 
která se odepisuje po dobu 5 let.   
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Tab. 14: Odpisy v jednotlivých letech 
 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 
Osobní 
automobily 
73 498 148 667 148 667 148 667 148 663 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Tab. 15: Vývoj splácení leasingu 
měsíc počáteční 
hodnota 
úrok úmor konečná 
hodnota 
1 448 000 1 493 11 733 436 267 
2 436 267 1 454 11 773 424 494 
3 424 494 1 415 11 812 412 682 
4 412 682 1 376 11 851 400 831 
5 400 831 1 336 11 891 388 941 
6 388 941 1 296 11 930 377 010 
7 377 010 1 257 11 970 365 040 
8 365 040 1 217 12 010 353 030 
9 353 030 1 177 12 050 340 980 
10 340 980 1 137 12 090 328 890 
11 328 890 1 096 12 130 316 760 
12 316 760 1 056 12 171 304 589 
13 304 589 1 015 12 211 292 377 
14 292 377 975 12 252 280 125 
15 280 125 934 12 293 267 832 
16 267 832 893 12 334 255 498 
17 255 498 852 12 375 243 123 
18 243 123 810 12 416 230 707 
19 230 707 769 12 458 218 249 
20 218 249 727 12 499 205 750 
21 205 750 686 12 541 193 209 
22 193 209 644 12 583 180 626 
23 180 626 602 12 625 168 002 
24 168 002 560 12 667 155 335 
25 155 335 518 12 709 142 626 
26 142 626 475 12 751 129 875 
27 129 875 433 12 794 117 081 
28 117 081 390 12 836 104 244 
29 104 244 347 12 879 91 365 
30 91 365 305 12 922 78 443 
31 78 443 261 12 965 65 477 
32 65 477 218 13 008 52 469 
33 52 469 175 13 052 39 417 
34 39 417 131 13 095 26 322 
35 26 322 88 13 139 13 183 
36 13 183 44 13 183 0 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Kromě koupě aut musíme započítat i spotřebované pohonné hmoty. V tomto vycházíme 
ze statistických údajů podniku, kde obchodní zástupce ročně najede okolo 30000 km. 
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Vypočítat tuto nákladovou položku přesně na rok není možné, neboť ceny pohonných 
hmot se během roku poměrně často mění. Pro naše výpočty uvedeme průměrnou cenu 
pohonných hmot 35,5 Kč/l a průměrnou spotřebu 6,5 l/100 km. Přezutí pneumatik 
a výměnu oleje musíme taktéž započítat do nákladů na automobily. 
 
4.5.4. Náklady na pronájem kanceláří 
 
V neposlední řadě nesmíme do nákladů zapomenout započítat i nájem za pronajaté 
prostory. Podniku se podařilo sehnat vyhovující prostory v centru města Plzeň. Jedná 
se o 3 kanceláře o celkové výměře 54 m2 ve 2. patře nově vzniklé budovy. 
K pronajatým prostorům patří i malá kuchyňka, která je plně vybavena a vlastní WC. 
Dokonce je k tomu i menší místnost, kterou bychom využívali jako sklad. Jedinou 
vadou na tom je že tato místnost se nachází v sklepních prostorách budovy. Celková 
pronajatá plocha je 67 m2. Nájem za tyto prostory je ve výši 2250 Kč/m2 za rok. V ceně 
je již zahrnuta energie, topení, voda, úklid společných prostor, odvoz odpadků 
a pojištění budovy. Navíc ke každé pronajaté kanceláři je vyhrazeno jedno parkovací 
místo na soukromém parkovišti. Dohromady teda za rok zaplatíme na nájemném 
150750 Kč. 
 
4.5.5. Celkové náklady na provoz pobočky 
 
Podnik si je vědom vysokých počátečních nákladů na realizaci pobočky, i přesto se však 
vedení rozhodlo, že bude veškeré náklady, kromě osobních automobilů hradit 
z vlastních prostředků. Budeme počítat, že ročně se náklady na pohonné hmoty 
a náklady na chod pobočky se zvýší o 3 %. 
V následující tabulce uvedeme náklady na provoz pobočky v prvních třech letech 
od jejího otevření. Mzdové náklady obchodních zástupců jsou brány i s provizemi, jenž 
by obchodní zástupci dostali při splnění plánu. Jako plán bereme reálnou 




Tab. 16: Finanční náklady na provoz pobočky  
 1. rok 2. rok 3. rok 
Nájem za pronajaté 
prostory 
150 750 150 750 150 750 
Příspěvek na bydlení 24 000 0 0 
Mzdové náklady1 1 493 100 1 610 964 1 788 758 
→Mzda obchodních 
zástupců2 
1 219 050 1 309 500 1 478 250 
→Mzda asistentky 274 050 301 464 310 508 
Kancelářský nábytek 82 000 0 0 
→Kancelářská sestava (4ks) 61 420 0 0 
→Skříň 798x404x1195 
(2ks) 
8 492 0 0 
→Kancelářské křeslo (4ks) 8524 0 0 
→Konferenční židle (8ks) 7880 0 0 
Kancelářské vybavení  90 877 0 0 
→Multifunkční tiskárna 14 981 0 0 
→Počítač (4ks) 51 996 0 0 
→Ostatní kancelářské 
vybavení 
9 500 0 0 
Internet a telefon 36 000 36 000 36 000 
Účet za mobilní telefony 26 967 26 967 26 967 
Potřeby na chod pobočky 42 000 43 260 44 558 
Osobní automobily 85 498 160 667 160 667 
Pohonné hmoty 138 450 142 604 146 883 
Celkové náklady 2 169 642 2 171 212 2 354 583 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
4.6. Očekávané výnosy pobočky 
 
Jelikož podnik nabízí široký sortiment výrobků, je velmi obtížné odhadnout, kterého 
se kolik prodá. Záleží hlavně totiž na zákazníkovy, jestli si zvolí pro svoje potřeby 
plechové kabelové žlaby, či drátěné kabelové žebříky. Můžeme tedy pouze 
stanovit, jaký celkové tržby by měla pobočka za určité období vytvořit. Nesmíme ale 
zapomenout od tržeb odečíst i náklady na materiál ve výši 45% a náklady na výrobu 
činící 18%. 
                                                 
1
 Mzdové náklady se skládají se mzdy, odvodů za zdravotní a sociální pojištění, plánovanou 
dovolenou atd.  
2
  Počítáme s tím, že obchodní zástupci splní daný plán tržeb. 
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Podnik od nově vzniklé pobočky očekává v prvním roce tržby ve výši okolo 6 000 000 
Kč. V následujících letech by se tržby měly ročně navýšit o 50%. Vedení podniku bere 
na zřetel, že novým obchodním zástupcům bude nějaký čas trvat, než se zaučí. Ale 
na druhou stranu pobočka dostane pod svoji správu některé odběratele, kteří dřív patřili 
pod obchodní oddělení podniku.   
 
Tab. 17: Zisk/ztráta pobočky pro reálnou variantu v Kč 
Položka 1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby 6 000 000 9 000 000 13 500 000 
Výnosy 6 000 000 9 000 000 13 500 000 
Výroba 1 080 000 1 620 000 2 430 000 
Materiál 2 700 000 4 050 000 6 075 000 
Mzdové náklady 1 493 100 1 610 964 1 788 758 
Pohonné hmoty 138 450 142 604 146 883 
Potřeby na chod pobočky 42 000 43 260 44 558 
Variabilní náklady 5 453 550 7 466 828  10 485 199 
Nájem za pronajaté prostory 150 750 150 750 150 750 
Příspěvek na bydlení 24 000 0 0 
Účet za mobilní telefony 26 967 26 967 26967 
Zařízení kanceláře 172 877 0 0 
Internet a telefon 36 000 36 000 36 000 
Náklady na osobní automobily 85 498 160 667 160 667 
Fixní náklady 496 092 374 384 374 384 
Celkové náklady 5 949 642 7 841 212 10 859 583 
Zisk/ztráta před zdaněním 50 358 1 158 788 2 640 417 
Zisk/ztráta po zdanění 40 790 938 618 2 138 738 
(Zdroj: Vlastní zpracování)                                                                                             
 
 
Tab. 18: Doba návratnosti- reálná varianta 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Položka (Kč) 1. rok 2. rok 3. rok 
Kapitálový výdaj  841 039 0 0 
Čistý roční zisk 40 790 938 618 2 138 738 
Čistý peněžní tok -800 249 938 618 2 138 738 
Kumulovaný čistý 
peněžní tok 




Z tabulky nám vychází, že v reálné variantě by se podniku investice do nové pobočky 
vrátila již v  druhého roku. 
U optimistické varianty počítáme s tím, že obchodní zástupci budou motivováni 
finančními odměnami na tolik, že splní požadavky a měsíčně každý obchodní zástupce 
získá o 150 000 Kč vyšší tržby, než je plánováno vedením společnosti. 
 
Tab. 19: Zisk/ztráta pobočky- optimistickou variantu v Kč 
Položka 1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby 11 400 000 14 400 000 18 900 000 
Výnosy 11 400 000 14 400 000 18 900 000 
Výroba 2 052 000 2 592 000 3 402 000 
Materiál 5 130 000 6 480 000 8 505 000 
Mzdové náklady 1 493 100 2 029 464 2 274 758 
Pohonné hmoty 138 450 142 604 146 883 
Potřeby na chod pobočky 42 000 43 260 44 558 
Variabilní náklady 8 855 550 11 287 328 14 373 199 
Nájem za pronajaté prostory 150 750 150 750 150 750 
Příspěvek na bydlení 24 000 0 0 
Účet za mobilní telefony 26 967 26 967 26967 
Zařízení kanceláře 172 877 0 0 
Internet a telefon 36 000 36 000 36 000 
Náklady na osobní automobily 85 498 160 667 160 667 
Fixní náklady 496 092 374 384 374 384 
Celkové náklady 9 351 642 11 661 712 14 747 583 
Zisk/ztráta před zdaněním 2 048 358 2 738 288 4 152 417 
Zisk/ztráta po zdanění 1 659 170 2 218 013 3 363 458 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Tab. 20: Doba návratnosti- optimistická varianta 
Položka (Kč) 1. rok 2. rok 3. rok 
Kapitálový výdaj - 841 039 0 0 
Čistý roční zisk 1 659 170 2 218 013 3 363 458 
Čistý peněžní tok 818 131 2 218 013 3 363 458 
Kumulovaný čistý 
peněžní tok 
818 131 3 036 144 6 399 602 




Za těchto podmínek by se investice podniku vrátila již zhruba po půl roce existence 
pobočky a to i za předpokladu, že se podniku zvýší mzdové náklady kvůli odměnovému 
systému. Tato situace může nastat, pokud se podaří obchodním zástupcům získat nové 
významné klienty, hlavně ze zahraničí. Popřípadě když se bude v České republice více 
stavět než v současnosti.    
Muže nastat ale i pesimistická varianta celého projektu. A to za předpokladu, že 
pobočka nedovede splnit plán daný vedením společnosti. Pro tuto variantu budeme 
počítat s tržbami v prvním roce 4 500 000 Kč, což je pouze splnění plánu na 75 %. A 
další roční nárůst by byl pouze 25%. 
 
  
Tab. 21: Zisk/ztráta pro pesimistickou variantu v Kč 
Položka 1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby 4 500 000 5 625 000 7 031 250 
Výnosy 4 500 000 5 625 000 7 031 250 
Výroba 810 000 1 012 500 1 265 625 
Materiál 2 025 000 2 531 250 3 164 063  
Mzda 1 493 100  1 400 040  1 440 728 
Pohonné hmoty 138 450 142 604 146 883 
Potřeby na chod pobočky 42 000 43 260 44 558 
Variabilní náklady 4 508 550 5 129 654 6 061 857 
Nájem za pronajaté prostory 150 750 150 750 150 750 
Příspěvek na bydlení 24 000 0 0 
Účet za mobilní telefony 26 967 26 967 26967 
Zařízení kanceláře 172 877 0 0 
Internet a telefon 36 000 36 000 36 000 
Odpisy 85498 160 667 160 667 
Osobní automobily 496 092 374 384 374 384 
Celkové náklady 5 004 642 5 504 038 6 436 241 
Zisk/ztráta před zdaněním - 504 642 120 962 595 009 
Zisk/ztráta po zdanění - 504 642 97 979 481 957 




Tab. 22: Doba návratnosti- pesimistická varianta 
Položka (Kč) 1. rok 2. rok 3. rok 
Kapitálový výdaj 841 039 0 0 
Čistý roční zisk - 504 642 97 979 481 957 
Čistý peněžní tok - 1 345 681 97 979 481 957 
Kumulovaný čistý 
peněžní tok 
- 1 345 681  - 1 247 702 - 765 745 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
U pesimistické varianty nám vychází, že se nám investice nevrátí ani na konci třetího 
roku existence pobočky. Tato varianta je pro podnik nepřípustná, a kdyby k ní došlo tak 
by podnik uvažoval o přesunutí pobočky do jiného regionu popřípadě o úplném zrušení.  
 
 
4.7. Rizika spojená s projektem 
 
Nesmíme zapomenout, že s projektem nejsou spojeny pouze výhody, které podniku 
po realizaci vzniknou. Existují totiž i různá rizika, která mohou podniku ublížit. Jedno 
z hlavních rizik je, že se podniku nepodaří sehnat kvalitní pracovníky na novou 
pobočku. Hlavně se jedná o obchodní zástupce. Tento fakt může nastat, i když je 
v dnešní době velká nezaměstnanost. Jelikož právě dobří obchodní zástupci se hledají 
velmi těžko. Další problém může společnosti nastat, pokud pobočka nebude mít 
dostatečné výnosy na to, aby pokryla náklady na svůj provoz. V tom případě by 
se podniku nevyplatil provoz pobočky. Riziko může být i ve špatné komunikaci 
s mateřským podnikem. Není vyloučeno, zda nebude potřeba právě kvůli tomuto 







Tato bakalářská práce se snaží o rozšíření obchodního oddělení společnosti TOP servis 
spol. s r.o. Neboť se ukazuje, že právě toto oddělení neprošlo dlouho dobu žádnou 
významnou změnou, na rozdíl od výrobního oddělení, které je na špičkové úrovni. 
Realizace pobočky má za úkol zvýšit obchodní podíl společnosti hlavně na domácím 
trhu. Jelikož obchodní zástupci pobočky převezmou velkou část odběratelů 
z tuzemského trhu od mateřské společnosti, budou mít tím pádem obchodní oddělení 
podniku více času na získávání zakázek i ze zahraničních trhů. Neboť právě 
v zahraničních trzích je pro společnost obrovský potencionál, který nedovede obchodní 
oddělení v dnešní podobě naplno využít. Další důležitou výhodou je bližší vzdálenost 
k odběratelům. Díky tomu budou moci obchodní zástupci častěji jezdit za současnými 
zákazníky a udržovat s nimi dobré obchodní vztahy, aby neměli žádný důvod přejít 
ke konkurenci. Práce obchodních zástupců potom bude i daleko efektivnější, jelikož 
se už nebudou muset za zákazníkem trmácet přes celou republiku, čímž se získá více 
času pro uzavírání nových kontraktů s odběrateli.     
Samozřejmě tento projekt nemá jenom samé výhody. Jednou z věcí, s kterou může mít 
vedení společnosti potíže je poměrně velká počáteční investice ve výši 841 039. Částka 
je tak vysoká z důvodu, že podnik musí investovat nemalé částky do kancelářského 
vybavení a na pořízení osobních vozidel pro nové obchodní zástupce.  
V práci jsem se snažil kromě nákladů na pobočku vyjádřit i její zisk pro společnost. 
Tyto údaje jsou, ale pouze orientační. Nikdo totiž nemůže dopředu vědět, jak se trh 
bude v jakém období chovat. Vývoj trhu se dá jenom předvídat. K těmto částkám jsem 
došel díky informací o tržbách podniku z minulých let a taky jsem do toho zahrnul 
vizi, jenž má vedení podniku o tržbách, kterých by měla pobočka dosáhnout. V poslední 
řadě jsem vypočítal i dobu návratnosti investice. 
Doufám, že můj projekt ohledně vytvoření nové pobočky vedení společnosti vezme 
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